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KESIMPULAN DAN SARAN 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai 
berikut : 
1. Hasil analisis data nilai faktor internal yaitu 3,01 didapat dari total penjumlahan rating faktor 
kekuatan dan kelemahan perusahaan. Nilai 3,01 memiliki arti nilai tersebut tinggi dengan 
penilaian skala likert. Nilai kekuatan paling tinggi terdapat pada poin  terhadap kelangsungan 
usaha dengan bobot 3,75 atau bobot item 0,110 ini menunjukkan bahwa karyawan yang 
berkualitas dan inovasi produk berpengaruh besar terhadap kelangsungan usaha. 
Nilai kelemahan paling tinggi terdapat pada poin kekurangan pengembangan bisnis e-
commerce Perusahaan pada masih sulitnya pengunaan aplikasi dan tampilan yang menarik, 
dengan bobot 2,8 atau bobot item 0,082 ini menunjukkan bahwa Perusahaan belum secara 
maksimal dalam memenuhi kebutuhan dan permintaan konsumen. 
2. Hasil analisis data nilai faktor eksternal yaitu 3,44 didapat dari total penjumlahan rating 
faktor peluang dan ancaman perusahaan.Nilai 3,44 memiliki arti nilai tersebut tinggi dengan 
penilaian skala likert. Nilai peluang paling tinggi terdapat pada poin semakin berkembangan 
penggunaan media online sebagai media pembayaran bagi masyarakat. dengan bobot 3,65 
atau bobot item 0,079 ini menunjukkan bahwa perusahaan mampu secara maksimal 
menangkap pangsa pasar dan didukung dengan daya beli yang tinggi. 
  
 
Nilai ancaman paling tinggi terdapat pada poin tingginya perubahan tren bisnis online di 
Indonesia, dengan bobot 3,05 atau bobot item 0,066 ini menunjukkan bahwa perusahaan 
harus siap dengan ancaman eksternal. 
3. Pada point regulasi transaksional online yang belum matang di Indonesia  nilai ancaman 
terendah  dengan bobot 2,3 atau bobot item 0,049 ini menunjukan tidak memiliki tingkat 
ancaman tinggi bagi Perusahaan. 
4. Hasil analisis data mengenai posisi perusahaan dengan menggunakan analisis SWOT 
menunjukkan bahwa Perusahaan berada dalam fase pertumbuhan usaha. Dengan nilai faktor 
internal 3,01 dan nilai faktor eksternal 3,44.  Strategi pemasaran yang cocok diterapkan pada 
PT.Bimasakti MultiSinergi adalah dengan menggunakan strategi SO (Strength 
Opportunities). Strategi SO dilakukan dengan memanfaatkan kekuatan perusahaan guna 
menangkap peluang pasar yang tinggi.   
5.2 Saran Peneliti 
Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang diperoleh, maka saran yang 
dapat diberikan sebagai berikut: 
1. Sebaiknya dengan adanya kekurangan penyebatan loket dimasyarakat pada  faktor internal 
Perusahaan diharapkan menambah jumlah loket dilokasi strategis dengan melakukan 
verifikasi ketat pada member tsb, hal ini perlu di lakukan guna pengenalan perusahaan atau 
merk dagang yang lebih kuat di masyarakat. 
  
 
2. Sebaiknya dengan pertumbuhan media online sebagai media pembayaran dimasyakarat., 
menuntut Perusahaan untuk terus berinovasi dalam layanan dan produk,guna memenuhi 
kebutuhan dan memperbaiki citra perusahaan di masyarakat. 
3. Sebaiknya dengan proses penyaringan dan pengembangan SDM yang ketat diharapkan 
kualitas karyawan akan meningkat, dengan rutin memberikan pelatihan baik pendalaman 
produk dan wawasan tentang pemesaran secara keseluruhan. 
4. Sebaiknya perusahaan dapat memanfaatkan berbagai media promosi untuk meningkatkan 
citra perusahaan, tidak hanya memanfaatkan media online sebagai media promosi perlu 
ditambahkan promosi secara offline dengan contoh : mengadakan seminar atau pelatihan 
untuk mssyarakat, memberikatkan bantuan pada kegiatan masyarakat yang sifatnya dihadiri 
masyarakat luas dan kegiatan CSR (corporate respons sibility ) dengan memberikan bantuan 
di tengah masyarakat yang membutuhkan. 
5. Sebaiknya perusahaan diharapkan melakukan perbaikan tampilan web dan aplikasi dengan 
metode ATM (amati tiru modifikasi)  tentunya dengan mendorong faktor pembeda dari 
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